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Todo ,
cambia...

S

Lo que ayer fué considerado como una novedad, hoy
se rechaza por antiguo.

Almacenes Tobaris prosiguiendo el ritmo de la evolu-
cién de los tiempos modernos, actualmente presenta
las Gltimas novedades, entre las que no pueden faltar
los famosos «Pendientes de Aro Dorados» original fan-
tasia considerada como la dltima sensacién en el
mundo entero.

De estos famosos «Pendientes de Aro» presentamos
en nuestro muestrario 48 preciosos modelos.

Nuestro Representante, sin ningin compromiso por su
parte tendrdé sumo gusto en mostrarle estas fantasias,
muy interesantes para su negocio.

ALMACENES TOBARIS
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Nuwevamente..

Hemos recibido una partida de
bisuteria de la Alemania Occidental.
Por su calidad, su espléndida presen-
tacion, novedad y precios, esperamos
alcance el mismo furor de venta que
la vez anterior.

ALMACENES TOBARIS

Ohsorse que...

4@

Es de primerisima calidad el dorado
de los articulos de bisuteria denomi-
nados “Nikor”. Si a ello unimos la
perfeceion y la belleza de los mismos,
tendremos la razon de su gran éxito
de venta.

ALMACENES TOBARIS
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Conserve usted viva su empresa

El cuerpo humano tiene necesidad de tres comidas al dia para conservar la
salud y las fuerzas. Y el cerebro, ¢qué es lo que necesita?

Elcerebro necesita informaciones y estimulantes tanto como el cuerpo ali-
mentos materiales.

El cerebro requiere que se le tenga en accion. Abandonado a si mismo, por
la ley del minimo esfuerzo, cae en una rutina fdcil y desfavorable. Es asombroso
pero verdadero que mds de un hombre de negocios se pasa un aiio entero sin un-
cirse a uno solo de sus problemas vitales.

Echa una ojeada mohina a su revista de negocios. No lee nada, con detenimien-
to, mds que los diarios corrientes, que pocas cosas le ensefian tocanres a su actividad.

Nunca compra libros que tengan que ver con sus negocios. Se ha convertido
en un rutinario. En cuanto puede, hace lo mismo cada dia. Se limita a hacer
lo imprescindible.

—Detesta todo lo que lo empuja a salir de las sendas trilladas. Sin asom-
brarse, se va volviendo un murieco mecdnico.

El'y su empresa van a la deriva. Si su industria se fundé sobre buenos cimien-
tos, lo que tal vez no hizo él, puede ir flotando comodamente durante umos aios.

Su negocio no es en realidad vivo. Poco a poco ha ido perdiendo sensibilidad,
se ha anquilosado. Casi ha quedado convertido en automdtico. Va como un jugue-
te mecdnico. Pero la fuerza del pensamiento lo abandono.

La mayoria de nosotros fenemos necesidad de una influencia del exterior, no
solo para que nos haga aprender, sino también para hacernos usar los elementos
que ya poseemos. '

Un funesto letargo y una inercia nos invaden si nos viene de fuera alguna in-
fluencia que nos impele a obrar. Nos abatimos, vamos con mds lentitud, y hace-
mos las cosas que son fdciles. Nos deslizamos en la rodada, y @ veces esa rodada
se profundiza y se convierte en una tumba.

Unhombre debe leer libros que se refieran a su profesion, no solamente para ad-
quirir ideas y métodos nuevos, sino tambien para recordar lo que ha ido olvidando.

Todo hombre necesita gque le sacudan un poco. Cesa de aprender antes de ha-
ber aprendido lo suficiente y se relaja antes de haber llegado al éxito.

Al cerebro se le puede estimular no solo leyendo siné también vigjando, con-
versando con personas competentes, llamando a expertos extranjeros a colaborar
en la empresa, efc.

En todo momento conviene que intervenga un excitante para hacer salir el
cerebro de su letargo o de su automatismo.

Conserve viva su empresa. Haga algo, no se quede usted parado. Pocas ocu-
paciones encontrard mds importantes que ésta, de tanta monta.

»
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Lo que durd Ia clientela i« weome

HORA que de nuevo cunde el interés por
la clientela y aflora de nuevo aquel ol-
vidado buen sentido de que la clientela
adicta es la garantia mejor de un fondo de
factnracion constante, vale la pena dedicar
unas lineas a la que hasta hace unos anos ha
podido llamarse con toda razén, “la sufrida
clase de los clientes"’.

Comerciantes hubo que sufrieron la crasa
equivocacion de confundira sus clientes con
un balén de fitbol. A patadas los trataron. Y
ni que decir tiene que “metieron* muchos go-
les. Orondos y satisfechos, creyeron que po-
dian cantar el Requiem al Arte de Vender.

Mas he aquf que el panorama cambia. La
clientela vuelve por sus fueros. Es otra vez
"Su Majestad el cliente'. Ya no pide el favor
de que se le venda; prodiga el favor de com-
prar. Otra vez la verdad auténtica, la clasica,
la de siempre, estd sobre el tapete: todo nego-
cio que quiera echar raices de longevidad ha
de tener un fondo, cuanto mads nutrido mejor,
de clientela adicta.

Se impone, pues, captar clientes. Tal cap-
tacion debe respaldarse con el conocimiento
a fondo de la clientela. Hay que hacer un
censo de la misma—el consabido fichero de
clientes—. Y hay que disponer de unas fuen-
tes informativas que rindan un verdadero ser-
vicio —las fichas de clienfes—, Cuanto mas
precisa y rica en matices sea la informacion,
mejor resultado podra sacarse de las rela-
ciones con la clientela. Se la podra tratar con
conocimiento de causa, Es mentira conside-
rar que la clientela es un todo homogéneo, un
niicleo uniformado de seres que bailan al son

de la misma gaita. Cada uno es unproblema,
un ¢aso, una personalidad distinta. Los cono-
cimientos generales son de gran eficacia cuan-
do pueden florearse con la gracia y la sal de
los conocimientos particulares peculiares
de cada cliente.

Conquistar, pues, clientes es ya nn arte. Y
se los conguista con un bnen vendedor al ser-
vicio de un buen articulo, Pero conguistarlos
no es nada. A menudo, vendedoresde vino
a domicilio seducen a los visitados con un
porroncito de minestra gratuita a cambio del
primer pedido: y el primer pedido es siempre
de excelente calidad... Es mas adelante, que
el agua, ese inefable factor de rigueza, hace
su aparicion. Eso de aguar el vino es mas que
una frase, es toda una manipulacion de gran-
des alcances economicos. Pero el cliente se
cansa, se fastidia y nos deja.

Perder al cliente es facil; un mal vendedor,
un mal articulo pueden echarlo a perder. In-
cluso hay vendedores que, grandes captado-
res al estilo de caballos sicilianos, son pési-
mos conservadores. Y no hay plantilla de
clientela adicta si el cliente no se conserva.
Sélo el cliente adicto, el cliente “que dura®,
es el capacitado para aportarnos, con su ad-
hesion, este apego, buena voluntad o “good
will" de los ingleses y americanos, y que
cuanto mas arraigado esta, mds a peso deoro
se paga. Por esto, no por cun051dad sino por
necesidad, vale la pena calcnlar, a lraves del
censo de la clientela, lo que cada cliente dura,
Y poner en juego todos los resortes para que
la duracién sea de por vida, del negocio o
del cliente.

Perfeccion

Hacer lo debido a su debido tiempo y a su debido modo, hacer las cosas mucho mejor
que hasta entonces se hicieron. Corregir errores; considerar los diversos aspectfos de todo astin-
to; trabajar por amor al trabajo; anticiparse a los deseos de sus jefes; no retroceder ante ningiin
obstdculo; dominar las circunstancias; obrar por raciocinio mds bien que por regla; y no satis-
facerse con hacer las cosas bien pudiéndolas hacer mejor.

-
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En nuestros fiempos, el joven de excepcionales cualidades con promesa cierta de
ser un empleado perfecto tiene colocacién asegurada, por muchos que la saliciten y por
mal que vayan en general los negocios.

Nunca como ahora excedio de tanto a la oferta la demando de hombres excepcio-
nales, capaces de pensar ror su cuenta, de discurrir nuevosy mejores modos de hacer los
cosas y de percatarse de las necesidades de la situacidn y sotisfacerlas con los recursos
de su propia inventiva.

El empleado excepcional estd siempre atento al negocio y se muesira tan afable,
servicial y complaciente con los parroquianos, que todos quieren que él los sirva, dando
con ello mayor respetabilidad a [a casa y nuevos amiges al duefio, cuyos infereses mira
como propios. Ye en su profesion la oportunidad de hacerse hombre, de adelantor en su
carrera y demostrarle a su jefe que es apto para desempefiar cargos de mayor responsa-
bilidad y categaria.

El empleado excepcional no es de los que dicen: ¢a mi no se me paga para hacer
esto o lo ofros; ¢no me dan solario bastante para trabajar en horas extraordinarias ni
para mafarme en el trabajos. Nunca deja las cosas a medio hacer, sino que acaba y con-
cluye todo cuanto empieza. Observa estudiosamente la indole del negocio y siempre anda

g en acecho de las mejoras y adelantos que los competidores introducen en sus estableci-
mientos, para advertir de ellas a su jefe si por acaso le han pasado por alto. Su principal
ambicién es que el negocio prospere; no le duele velar durante las temporadas de mucho
frabajo, y cuanda sobreviene alguna dificultad insinda medios prdcticamente eficaces pa-
ra vencerla. El empleado excepcional tiene mucho cuidado en evitar todo choque con sus
compaiieros, y si enfre ellos se promueye alguna cuestién sabe dirimirla amigablemente
sin que degenere en ruptura ni se turbe la paz y armenia que en un establecimiento bien
regido debe predominar entre los dependientes.

Ademads, sin alardes de oficiosidad ni arrogancias de mando, por la sola influencia
de su cardcter y prestigio moral, estimula a los aprendices remolones y ensefia a los tar-
dos en aprender, de modo que presta apoyo doquiera se necesite y dirige palabras de
aliento al descorazonado.

En cambio, no llegardn muy lejos ni adelatardn gran cosa en su carrera los jévenes
que regateen horas de tfrabajo, que repugnen quedarse una mds cuando haya apremiante
necesidad, que se apresuren d salir al segundo y se rezaguen unos minutes al entrar o
empleen en su particular provecho el tiempo debido al desempeiio de su cargo.

En todos los establecimientos de importanecia hay unos cuantes empleados que pro-
meten seguir dando de si cada vez mds de [o que dan y estdn seguros de merecer ascen-
sos en su carrerda. No dejan |la tarea aunque otros se muestren presurosos en soltarla cuan-
to antes, ni miden su frabajo con las manecillas del reloj ni con la cuantia del salario.
Nunca solicitan de los demds que hagan las cosas por ellos y aprovechan cuantas ocasio-
nes se les deparan de prestar servicios suplementarios que les aquisten la buena voluntad
y confianza de sus jefes. De gran provecho le serd a un dependiente anficiparse a los de-
seos de su principal y demostrarle que siempre estd dispuesfo o cooperar con todas sus fuer-
zas a la prosperidad de la casa. Asi verd el jefe que el empleado tiene el sentimiento de
responsabilidad y de dia en dia serd mayor la confianza que le otargue.

ORISON SWETT. MARDEN
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(Que quiere usted?

Henos aqui avanzando por el camino de la
vida...|Cuantos esfuerzos, luchas, esperanzas,
fatigas, hasta ahora...!

Pero jqué fin persigne usted? ;Ha pensado
en ello? ;Qué persigne usted exactamente?

Claro que usted podra decir: Yo quiero ser
dichoso, yo quiero ser todo lo que es bue-
no'y nada de lo que es malo. Pero esto no
seria una respuesta precisa ni razonable.

Si jqué quiere usted?

(Riquezas? Ciertamente, todos las desea-
mos... Pero... no es suficiente exclamar: Yo
quiero ser rico, yo quiero ganar dinero. Es
raro que se obtenga la fortuna hipnotizandose
sobre cifras. Precisa primero merecerla, ad-
quirir el valor, lo que nos permita conquistar-
la. La manera esté al alcance de todos.

(La salud? Entonces cuide su cuerpo,con-
serve la salud de que ya goza. Sea precavido
y no espere haberla perdido para comprender
su importancia.

{La gloria? {Su nombre en los periddicos,
en los labios de las gentes...? ;Sus alabanzas
lanzadas a los cuatro vientos...? ;Laadmira~-
cidn y la envidia de los amigos? jCuantos con-
tratiempos no comporta elloj !Y cuanto dine-
ro no cuesta todo ello!

(El poder? No tiene valor si usted lo em-
plea en hacer bien... Pero este poder lo tiene
usted ahora. Sies verdaderamente ello lo que
necesita, usted es duefio de utilizar toda la
potencia suya.

LY la satisfaccion del espiritu? He aqui la
primera cosa que condiciona la dicha. Estar
liberado de la inqnietud, del tormento, del re-
mordimiento, de la tentacion, del temor, de
todo lo que molesta y consume. Una concien-

cia limpia, up corazén abierto, el respeto de
si mismo le dardn esta serenidad.
Escoja usted.

Pero antes permitame usted que le propon-
ga el orden verdadero por el que, a nuestro
modo de ver, debiera usted colocar estas as-
piraciones.

1) Contentamiento del espirity; 2) Salud;
3) Poder; 4) Fortuna; 5) Gloria.

Afiadiriamos que uno pudiera pasaise sin
los cuatro filtimos, Unicamente el primero es
indispensable. Pero todos cinco constituyen
su propio perfeccionamiento.

El perfeccionamiento de si mismo conduce
a todos los trinnfos. Que su ferviente deseo
sea el de educarse, de mejorarse, de ser mas
infeligente, mas capaz, mas grande, y usted
estd salvado; usted tiene la clave de todas las
esperanzas. A medida que usted subira, que
se extendera su envergadura, este bienestar
que usted desea de una manera tan aspera,
vendra a ofrecerse carifiosamenfe ¢l mismo a
usted.

Elperfeccionamiento de si mismo es facil,
accesible a todos, en todo 1iempo, en todo lu-
gar, da resultados ciertos e inmediatos y lleva
su propio valor. *

Debe ser la finalidad principal de nuestra
existencia, nuestra biisqueda incansable e in-
cesante, pués dejar de estudiar, de mejorarse,
de engrandecerse, es dejar de vivir. Vivir es
crecer... Y la caida de los vencedores, de los
grandes, ha comenzado siempre en el minuto
en que, seguros de si mismos y perdiendo to-
da curiosidad, han parado su carrera hacia
lo mejor.

& Combinado de eficiencia

Benjamin Franklin, que fué un sobie, decio un dia: «Si esto vale sélo diez céntimos, reflexio-
nad un momentos. Todas los que compran olgo por su barotura, deberfan recordar esto: cuando
una cosa es demasiado barata, examinadla atentamente antes de comprarla. Los géneros de mala
calidad son caros o cualquier precio. Podréis comprar un coballe per 200 francos y luego os da-
réis cuenta de que es ciego. Los defectos de un articulo siempre los descubre el consumidor. Es por
esto por lo que no debemas vender ni comprar artfculos de mala calidaod.
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HUMILDE GENIALIDAD

Cnando yo conoci a Martin y a su mujer
no eran aiin millonarios, siné menesterosos.
Formaban un matrimonio muy avenido y fe-
liz, con un nifio de dos o fres afos. Martin era
oficinista en una casa comercial muy fuerte,
pero su sueldo no bastaba para poder vivir.
Su mujer, Sofia, tenia que hacer privaciones
para salir adelnn!e Habitaban en una bohar-
dilla, muy limpia y agradable, con buenos
muebles, que Sofia habia recibido de sus
padres.

Ella era muy guapa y enérgica, y muy fe-
menina. Martin era un bendito; no mandaba
nunca y obedecia siempre. Su mujer le refifa
a veces por su excesiva humildad y bondad.
No tenia ninguna clase de malicia, Era de ca-
racter alegre. Sofia lo trataba con frecuencia
como a un hijo, y le encontraba mucha gracia
a todas las cosas de él.

En la oficina, Martin era el mas respetuoso
y conciliador.

Pero era el caso que, a veces, a Martin se
le ocurrian cosas raras. Sin duda alguna, era
el genio que le bullia por dentro y andaba
pugnando por salir a manifestarse.

De tarde en tarde se emborrachaba, sin
motivo, sin mas ni mas. No le gustaba nada
el vino, pero le sucedia que, en ocasiones, pa-
saba ante un bar y, sin pensarlo, entraba y se
ponia beber. Entonces como no estaba acos-
tumbrado, se emborrachaba en seguida. Su
borrachera era alegre e infantil. Cuando esto
ocurria, Sofia se refa, viéndolo asi, y tenia
que acostarlo y darle manzanilla.

Un dia tuvo que ir a un pueblo en el que
se celebraba feria de ganado. Habia cobrado
aquella mafiana y aun conservaba la paga en
su poder, Después de comer tomo café en un
bar; luego le di6 por beber. Termind embria-
gado, Anduvo dando vneltas por la feria. Ya
al atardecer, observd que unos paisanos dis-
cutian pesadamente sobre el precio de un ca-~
ballo. A Martin aquello le parecié una taca-
fieria. Se acerco y dijo: ‘“Me quedo con el
caballo*. Di6 la paga en senal de trato y dijo
al vendedor gue al dia siguiente pasara por
su casa a cobrar el resto. Martin cogi6 el ca-
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ballo del ronzal y emprendié el regresoa La
Corusa.

Por el camino la borrachera fué pasando,
El no queria pensar.

Llego6 a la cindad. Ante su casa, até el ca-
ballo a la reja de una ventana y subié a su
bohardilla. Hubo disgusto. Sofia lloraba; é1
se limité a decir queguerla una taza de man-
zanilla y acostarse. El caballo durmié en la
acera atado a la reja. Al dia signiente, Martin
le busco una cuadra. Hubo que disculparse
con el vendedor y decirle que volviera otro
dia. No podia pagar el precio, ni podia vol-
verse del trato porque se perdia la senal.

Dos dias despues, Martin pudo, a su vez,
vender el caballo. Le pagé entonces a su ven-
dedor y le qued6 una ganancia de cuatrocien-
tas pesetas, Sofia lo llen6 de risas, de abrazos
y de elogios.

Pero la genialidad que le trajo la fortuna,
fué la mas extraordinaria en él, sobre todo
por su temperamenio manso y humilde.

Una tarde lo llam6 a su despacho el jefe
principal de la casa. Era un tipo déspota, so-
berbio y muy vanidoso. Llamaba a Martin pa-
ra censurarle unos trabajos que habia hecho.
Martin quedd apocado ante el jefe, que co-
menzd suimportante reprimenda. Al principio
se asusto. Miraba con temor al superior. Pen-
saba pedir perdon.

Y en aquel instante surgié el genio y la
genialidad.

El jefe seguia su sobérbica correccion.
Pero Martin comenzd a owidarse de prestarle
ofdos. Ahora en vez de escucharle, se fijaba
atentamente en su cara, Se la examinaba con
curiosidad. El jefe se di6 cuenta y se encole-
rizd atin més. Titubed algo y casi perdié6 el hilo
del discurso. Martin continuaba examin@ndo-
le la cara. De pronto le solio:

—Tijene usted cara de imbecil; y ademds
lo es.

El jefe puso cara estupefacta. Cuando pu-
do romper a gritar fenia la cara y el cuello
hinchados.

Martin fué fulminantemente despedido, y
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la alegria desaparecié de su bohardilla. En
pocos dias llegd el hambre.

Aquel estado de necesidad forzo y lanzo a
Martin. Paso revista a las cosas que podria
hacer. Podia hacer muy pocas cosas.

Al fin se decidié.

Vendié algunos muebles, compré un carri-
llo y se puso a vender baratijas en una esqui-
na. Los primeros dias estaba un poco aver-
gonzado, pero supo dominarse. Desde el
primer mes gané mas que en la oficina. En
especial el tabaco dejaba bastante ganancia.
Empez6 a sentir dnimos, y Sofia también se
enyalentond. Ella creia en su marido. Poco
despnés compraron otro carrillo y Sofia se
colocé con ¢1 en otra esquina. Ganaban para
vivir y ahorraban dinero.

En esto, surgié la segunda guerra mundial
y se inicio la carrera de precios. Las cosas
aumentaban de valor cada dia. Martin cavilo
sobre el asunto, y concluyé que el hierro iba

Y tomé su gran decision. Vendi6 casitodo
lo que tenia en el hogar y pidio algo prestado,
alquilé un corraldn cerrado y comenzo a com-
prar, casi regalada, chatarra de todas clases,
al mismo tiempo que recogia cuanta encon-
traba abandonada, que en aquellos afios la
habia por todas partes. Pasé un afio y el co-
rralén estaba lleno. Vendi6 y gan6 un dineral.

Pero sobre todo, habia encontrado la for-
mula. Esta consistia en comprar cualquier
cosa retenerla unos meses y luego vender.
No fallaba nunca.

Estaba lanzado y ya no podia parar. Le-
vantd fabricas; Llego y estd en la cima de la
rigueza.

Lo mas curioso es que, segin ellos mismos
me dijeron, eran mas felices anies, de pobres,
que ahora de ricos. En su palacio de hoy, los
dos ven mas hermosa la vida y la bohardilla
de ayer.

a escasear mas que nada.
)‘?ej/exz'on es

Todos disponemos de igual tiempo. Lo interesante no es por lo tanto,
cuanto fiempo invierte uno trabajando, sino como lo invierte.

*
La felicidod no depende en hacer uno su gusto, sinc en hacer a gusto
lo que se debe hacer.

+
La perseverancia y la constancia te servirdn mucho mds para triunfar
que el ingenio, buena suerte, o el capital.

+
Hay seres de espiritu fon gandul que carecen de ideas propias. Les es
muy cémodo* adopiar las de [os demds.

+
No por disponer de mucho capital serd fu negocio mds préspero. Tu ne-
gocio serd productivo si con mucho o poco capital es bien administrado.

*
No te consideres nunca salisfecho de tus métodos y trabajo. Para seguir
triunfando es necesario mantener despierta la imaginacién, buscando
nuevas ideas, para mejorar el rendimiento de fu labor.

HERMINIO PUERTAS
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%yt DE NORTEAMERECA

JCONSIGUIERON SUS GANGASI
Lo sefiorita Ano Kuesra (iz-
quisrda) leve uno maguing
de escribir qua comprd por un
délor, y Donnld McGorvey, un
raceplor de television que od-
quirid por cinco dolares en lo
barata del dia de Jorge Waos-
hington, en’ lo' ciudod de
Washington, D. (. Fueron
entie los primeros que se pra-
sentaron pera el gron dio de
fo gonga onuol que obarrotd
de genle le seccion comercial
titodo.

El dia 22 de febrero es una de las fechas im-
portantes en nuestra historia nacional, pues es el
aniversario del natalicio de Jorge Washington, el
primer presidente de los Estados Unidos, vel padre
de nuestro Pafs». Pero la mera mencién de este dia
a cua!quier comercianfe de Washingicn, D.C, la
hace ponerse cariacontecido y lanzar una mirada
tamerosa. Porque desde los primeros afios de la dé-
cada del 1920, una tradicién de ventas de dia fes-
tivo el 22 da febrero, se ha converlido en la mayor
algazara en busca de gangas en los Estados

Unidos.

Todo ello comenzé en 1919 cuando una tienda
permanecid abierta en el aniversario de Washing-
ton para atrasr a los empleados del gobierno en
aquel dfa feriade. Al afic siguienie algunas tiendas
mas estuvieron abierlas y para el afio 1925 ya habfa
nacido la idea del «dia de gangas».

Las ventas de ocasién que se ofrecen son algo
fantéstico: un receptor de televisién, por un délar;
un abrigo de pieles, por el mismo precio; maquinas
de escribir por un precio de uno a cinco délares.
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Este afio la gran venta fué realizada el dia23 de
febrero, porque el 22 cayé en domingo. Desde lue-
go, que no hay muchas de estas extraordinarias
gangas, pero sf las sulicientes para atraer a més de
cien mil personas al distrito mercantil de la ciudad
desde las 9 de |a mafana. Los buscadores de gan-
gas mas animosos comienzan a hacer fila desde la
noche anterior.

El gerenfe de una tienda que vende articulos
para oficinas recuerda haber presenciado una lucha
a pufic limpio en frente de su establecimiento a las
3 de la mafiana, enire dos hombres que pugnaban
por ocupar un lugar preferente en la linea. Uno de
ellos resultd con la nariz rota, pero la tienda de to-
dos modos le dié una méaquina de escribir como
recompensa por su bravura. En muchos casos los
buscadores de gangas tratan de sobornar a los em-
pleados para que les permitan enirar antes de que
se abra |a tienda,

De la Revista
«EL EXPORTADOR AMERICAND=
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EL OBRERO NORTEAMERICANO

En la actualidad, Estados Unidos es un  a conal més poderosas, que imponen su criterio
pais. de obreros y empleados. Comparados directa o indirectamente en el Congreso: el
con los 150.000 médicos, 75.000 dentistas yun  capitalismo y los Sindicatos. Es innegable
millon de maestros, hay _60 millones tlcéjhre- que el capitalismo —cuya historia en su ver-
ros. La mitad de ellos viven en casas de su g4, ;orteamericana es sugestiva como. po-
propiedad. Estan protegidos por los Sindica- =

cas— ha cooperado decisivamente en la obra

tos. Su nivel de vida es extraordinario. Un :
obrero puede comprar al afo un traje, cinco de hacer grande y poderoso el pais. El capital
camisas, ropa interior, dos pares de zapatosy LN dg los c1m1e{uos;_los Sindicatos forman
tres corbatas. Se alimenta, como su familia, ¢! ©tro pilar. Su historia no es tan novelesca

como la del capitalismo, que pndo represen-

muy bien; pueden ahorrar y asistir a especta- :
culos. La mujer, con el jornal del marido, ad- tarse en Henry Kaiser, que hace cuarentay

quiere cuatro vestidos, dos sombreros, diez dos afios era peon de albafiil y hoy es el pa-
pares de medias —nylon, naturalmente—, tres  trono de 100.600 obreros, pero no se queda
pares de zapafos y ropa para los chicos. Di- atrds en trascendencia. Los mdsimportantes
gamos que el matrimonio, por término medio, la Federacién Americana del Trabajo y el
tiene tre hijos. Congreso de Organizaciones Industriales,

Digamos también que 17 millones de per- gue reunen, el primero, ocho, y el segundo,
sonas trabajan en las fabricas. De ellas, siete millones deafiliados, sostienen una riva-
1.300.000 en las de transportes; igual cantidad  jjdad que nunca ha sido enconada. Son dos
en la de maquinaria, y otro tanto en las tex- poderosas Organizaciones frente a frente que
tiles. En las metalirgicas, incluidas las fabri-  luchan, en desacuerdo o en estrecho contacto,
cas de antomoviles, mas de tres millones; co- por conseguir sus aspiraciones sociales. Sin
mestibles, un millén; muebles, loza y produc- embargo, pese aque el C.1.O. yla A.F.L.
tos guimicos, medio millon; mineras, fundi- son rivales en politica de una manera un tan-
ciones de acero, construccién de material to convencional, en lo social se diferencian
ferroviario, eléctricas, varios millones; agri- bien poco. El primero es algo mas radical.
cultura, 11 millones. En total, 60 millones de Desde luego, ambos han luchado por conse-
obreros, la mayoria de los cuales estan sin- guir mejorar sin obsfaculizar la economia
dicados. nacional. E1 C. 1. O. lo integran 40 Sindicatos

En los Estados Unidos existen dos fuerzas  y filiales. La A, F. L., 110.

La revista «Coronet» garantiza su publicidad obligdndose a devol-
ver la cantidad desembolsada si no rinden efecto sus anuncios.

La revista norteamericana de pequefio formato «Coronef» acaba de publicar un anuncio
atrayente: «Contratad una pdgina de publicidad en «Coronet>. Si no os procura mds rentas gue
el mismo anuncio publicado por «Life, Look, Saturday, Evenning Post o el Collie's, «Coronet>
se obliga a devolver integramente el precio de vuestro espacio contratado.»

El texto de la invitacidén precisa gue es la primera vez que en América una revista garan-
liza su rendimiento de un modo tan directo y sin temer compararlo con el de sus colegas. Lo
gue ro sabemos es como se las compondrdn en «Coronet> para poder levar a la prdctica su
ofrecimiento.

12@
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CINCD MINUTOS MAS Zliccteto pata triungar en la vida

sTiene usted que hacer frente a alguna dificultad en el dia de hoy? 3Tiene acaso
que encararse mafana con olgin problema que mds bien quisiera evitar¢

Puede ser que necesite entonces conocer el secrefo del valor, y aqui lo tiene: xkAguante
cinco minutos mds —hdgase fuerte cuando ofros se entreguen—; mantenga encendida su
fe cuando sus llamas comiencen a apagarses.

La primera parte del secrefo del coraje es la de sufrir durante cinco minutos mds de
los que usted cree que puede tolerar. El duque de Wellington elogioba al soldodo britd-
nico cuando solia decir: «Los soldados ingleses no son mds valienfes que los franceses;
solo son mds valientes durante cinco minutos mds»,

Por cinco minulos se salvaron 33 nduiragos

Este fué el secreto, también, ol cual deben la vida treinta y fres néufrogos de un transporte de
la marina estadounidense que se hundié en aguas del Pacifico, a 1.200 millas de Honoluld. Los avic-
nes de salvamento habian explorado lo zona en forma casi exhaustiva cuando un oficial se acercd
al comandante para decirle: «Permitanos hacer una Ultima exploracién; apenas demoraremos
ocho minufoss.

El jefe accedic y se cumplid otro vuelo de exploracién. Faltaban tres minutos del tiempo cal-
culado cuando descubrieron en el mar, debajo del mismo aparato, una difusa mancha oscura, Al
acercarse a la misma vieron a los hombres del barco undido que estaban aferrados a los botes sal-
vavidas y que habfan estado aollf desde hacfa mds de cuarenta y ocho horas.

Treinta y tres hombres, pues, deben la vida a la aclitud de un oficial que insistié en buscarlos
duranle unos pocos minutos mds. Su vida, también, puede trocar la derrota en un triunfo cuando se
dispongo a aguantar Unos minulos mds.

Fl valor nos permite superar las dificullades

En cierfo ocasién of una historia que jomds podré olvidar. Un hombre habla ido a visitar.un
faro levantado sobre unas solitarias rocas. Encontré allf al empleado encargado del mismo, un hom-
bre que se pasaba en ese solitario lugar los dfas y las noches. No oyendo noda més que el ruido
de las olas, la visita no pudo menos que decir: «2No tiene usted miedo de esta horrible soledad®s.
Y el encargado le respondié: «No, desde que salvé la vida de un hombre por primera vez».

La clase de valor que nos permite sobrellevar las circunstancios és aquel que encierra la satis-
faccion infima de servir a los demds. «No, desde que salvé la vida de un hombre por primero vezs
es un motivg fundamental paro vencer en la vida. Poseyendo ese sentimiento generoso del misionero
usted puede friunfar en las mismas barbos del fracaso y esforzarse mds frente a la indiferencia. El

wvalor es, por lo tanto, la cualidad de la vida que nos permite superar todas las dificultades.

Tenga usted valor para aguaniar unos minutos mas

Lord Marleey dijo en cierto oportunidad que la esperanza ardfa en el corazén de Oliverio
Cronwell como un pilar de fuego cuando la de los demds habla desoparecido. Mantener vivo ese
calor interior, esa fuente de coraje, es uno de los mejores recursos que tiene la vida.

La vida se describe frecuentemente en una de estas cuatro formas: Primera: Como un viaje. Se-
gunda: Camo una batalla. Tercera. Como una peregrinacién. Cuarta: Como unacarrera. Cualquiera
sea su punto de vista al respecto, el valor serd siempre la cualidad necesaria.. Pues si la vida es un
vigje, es necesario completarlo; si es una batalla, ésto debe terminarse; si es una peregrinacidn,
debe llegarse a su fin, y si es una carrera, es necesario ganarla. Para completor, para terminar, pa-
ra concluir o para vencer, lo que uno necesita es un pilar de fuego ardiendo en el corazén.

P. GRAFICO
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Na aluvide usted... ___—.

No olvide que la diferencia entre el talento y el genio, es que el talento se paga regular-
mente, al final de cada semana o de cada mes.

Na olvide que es mejor seguir un plan para sus negocios que seguir la huella de sus
competidores.

No olvide que la ley de las medianias puede ser una cosa inferesante de estudiar, pero
que lo esencial, en nuestros dias, es hallarse a la cabeza o porencima de la mediania para
llegar a alguna parfe.

No olvide que el hecho de que tno de sus colegas cumpla ta misma tarea que usted de un
modo distinto, no prueba que el ofro esté eguivocado; y que esto le da a usted ocasion de estu-
diar su manera de hacer, para descubrir oportunidades gue valgan la pena.

No olvide que la experiencia es un gran profesor, pero que es preferible estudiar lo que
ha enseitado a otros a esperar a que llegue para darle una leccion particular.

No olvide gue la sabiduria consisie en saber lo que uno ha de hacer; la habilidad, en sa-
ber camo uno lo va a hacer; y el mérito, en hacerlo.

No olvide que hay en el mundo dos clases de personas. Hay las que piensan primero en
las dificultades y las gue piensan antes en la importancia de la tarea que hay que cumplir a
pesar de las dificulfades.

No olvide que su deber es ser iitil, no segiin sus deseos, sino segiin sus fuerzas.

KEficiencia personal

E mpigzo mitrabajo a las nueve y lo continiio de manera intermitente hasta las siete de la
noche. Alalternar mi trabajo con el reposo, evito el cansancio y soy capaz de producir un es-
fuerzo superior. Mi secretario competente y mi personal me evitan toda clase de trabajo de
rutina. Con este plan, soy capaz de hacer a los 65 afios de edad doble trabajo del que hacia a
los 30. Ademas, me quéda tiempo para disfrutar de la alegria de vivir.

1. A sacacipap superior nos ensefia a adquirir una buena concepcion de la vida. Cuando una
empresa pierde una venta para conservar un cliente, demuestra una gran sagacidad. E1 acep-
tar una pequenta pérdida que puede estar seguida de una gran ganancia es una prueba de sa-
gacidad. Asi como el ofrecer una oportunidad a nn hombre y que no-deba deplorarse. Hay
hombres que son estimados, en quienes se tiene confianza y que forman unas empresas robus-
tas y permanentes. En cada caso veréis que esos hombres han adquirido la més alta sagacidad.

E n 5L munpo de los negocios existen demasiados hombres buenos y sencillos. Siempre tie-
nen la peor parte del negocio. Son las victimas faciles de los que son astutos. Hemos encon-
trado, hace poco, a tres de esos hombres. El uno habia sido despojado por su socio. Otro ha-
bio dado 40.000 francos para recuperar un almacén que sélo valia 20.000. El tercero habia
prestado la mitad de su hacienda a un sobrino que lo habia perdido todo. Lo que les falta a
estos hombres es un poco de ‘sagacidad, de proteccion contra personas que especulan a sus
expensas. Necesitaban algo de sagacidad dela especie inferior.

Hereerr N. Casson
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UNA SABIA RESOLUCION

ENDO cierto dia un pobre aldeano ca-
mino del monte en busca de una carga
de lefia para venderla y comprar, con el

producto de la venta, pan para alimentar a
sus hijos, se encontré en la ruta una bolsa,
y dentro de ella cien doblones de oro, cuya
vista alegraba el corazon.

El aldeano los contd con placer, formé
proyectos, eché cdlculos agradables, descu-
briendo delante de si un porvenir de abun-
dancia y felicidad. Después reflexioné que
aquel dinero tenia dueno; se avergonzo de
sus proyectos y escondid la bolsa. Luego se
marcho rumbo a su trabajo.

Por la noche la lefia no habia sido ven-
dida atin, y el aldeano y su familia carecieron
de pan.

Terrible es la tentacién—decia el pobre
hombre; pero ese dinero noes mio y no debo
gastarlo. Dios, que cuida hasta de los insec-
tos, cuidara de mis hijos, de mi mujer y de mi.

Por la mafiana se pregono por las calles,
como era costumbre en aquellos tiempos, el
nombre del que habia perdido Ia bolsa, ofre-
ciendo veinte doblones al que la entregara.

..Aqui la tenéis—dijo el buen aldeano,
presentandola al duefio, que era un comer-
ciante de Florencia. Mas éste, por librarse de
pagar lo que habia ofrecido, examiné la bol-
sa, conto el dinero,y dijo fingiendo enojo.

—Mi bolsa buen hombre, es ésta; pero el
dinero no estd completo, pues yo fenia en
ella ciento freinta doblones, y s6lo me traéis
cien; y como es claro que me habéis robado lo
demas,voyapedirque os castigunenporladrén.

—Dios es justo—dijo el campesino—y sa-
be que digo la verdad.

Los dos contendientes fueron conducidos
a la presencia del gran duque Alejandro de
Médicis, que hacia por si mismo justicia a su
pueblo.

—Relatame con sencillez y verdad—dijo
al aldeano—todo cuanto ha sucedido.

—Yo sefior—repuso el hombre—, he en-
contrado la bolsa cuando iba camino del
monte; conté el dinero y solo encontré cien
doblones.

—Y no has pensado que con ese dinero
podias ser feliz?

—Tenia en mi casa una mujer y seis hijos
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MERCADER DE FLORENCIA

esperando la lefia que habia de vender para
comprarle pan con el producto de su venta.
Perdonadme, sefior, si en esta situacion he
pensado servirme del oro, porgue, efectiva-
mente, hubo un momento en que lo miré con
codicia. Después, al pensar que ese dinero
tendria un dunefio con mas obligaciones que
yo, la escondi, y en vez de volverme a casa,
continué mi caminoe rumbo al monte, para
continuar mi trabajo como de costumbre.

—Contaste a tu mujer lo del hallazgo?

—No, sefior; temi que la codicia, dada
nuestra angustiosa situacion..,

—¢Y nada, absolutamente nada, tomaste
de la bolsa?

—Seifior, mi familia, mis pobres hijos, se
han quedado sin comer porque no me fué
posible vender la lefia. Todos hemos pade-
cido hambre, os lo juro, sefior.

—(Qué dices til?—preguntd el gran dugue
al mercader.

—Sefior—dijo este—, cuanto ha relatado
este hombre es falso, porque mi bolsa con-
tenfa ciento treinta doblones, y solo él ha
podido quedarse con los gue ahora faltan.

—Por ninguna parte encuentro prueba
convincente—dijo el gran dugue—; sin em-
bargo, creo que este pleito es facil de resol-
ver. T11, pobre aldeano, refieres el hecho con
tal simplicidad que no es posible dudar de lo
que dices, fanto mas cnanto que hubieras
podido quedarte con todo, lo mismo que con
parte. T, comerciante, gozas de buena po-
sicién y de mucho crédito para que podamos
presumir de ti un engafio. Puesto que los dos
decis la verdad, es claro que el bolso que se
ha encontrado este hombre con cien doblo-
nes, no es el tuyo, que tiene ciento treinta.

Recoge, pues la bolsa, buen hombre—
dijo al lefiador, y llévala a tu casa hasta que
aparezca su duefio:y si por casualidad te
vuelves a encontrar otro bolso con ciento
treinta, llévalo a este honrado comerciante,
que entonces sera el suyo, te cumplira su pa-
labra y te dara los veinte doblones que te
ofrecid. Entre tanto, como premio de la hon-
radez con que has obrado, sefialo paratiy
para los tuyos una pension de treinta doblo-
nes anuales.

«De Dolars
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El hombre mas rico del mundo

& el italiano 7::[:'/02 ¢¢7!{¢tc{¢' K #d disteibuido millones de livas

entzre Jus pa:’unoa ¥ ﬁm'ete }atoelamat :'nde}aend:'ante su aldea natal.

Es ciesto que el dinero en algunos casos hace a los hombres egoistas, intratables, imper-
tinentes, incapaces de gestos nobles, de franqueza y de generosidad. Mas también hay casos
en que el «vil metal» va a parar a manos que lo saben distribuir con desinterés, crear rique-
za y emprender obras para el bienestar de sus semejantes.

Felipe Gagliardi, el 27 de octubre de 1937, a las dos de la madrugada, salio de la aldea
donde habia nacido, Montesano, en la provincia de Salerno. Contaba entonces Gagliardi vein-
ticinco anos de edad y era un modestisimo contratista de obras.

Llegd Gagliardi a Venezuela el 12 de noviembre de 1937, desembarcando en la Guayra,
Todo su capital lo constituian 450 liras y 175 délares. Tenia los pantalones remendados y los
zapatos rotos.

Ya en Venezuela; comenzo para ¢l joven Gagliardi una vida de dificulfades y de humilla-
ciones. {Sus compatriotas no le prestaron la ayuda que él esperabal.

Fué en Rio de Janeiro donde comenzé a sonreirle la fortuna. En 1938 trabajaba como
picapedrero y una noche, después del trabajo, disefié en la pared de la casa donde se alber-
gaba, el plano de una villa: Tuparito. El ingeniero de las obras vi6 el plaro y pregunio porsu
antor. Gagliardi se presenté al ingeniero, quien lo llevo a su casa dandole alojamiento. Al dia
siguiente, Felipeera ya capataz delas obras con un sueldo de 30.000 bolivares por mes.
Gasto los 30.000 bolivares y cierto dia se vié otra vez sin un céntimo en el bolsillo.

Finalmente la fortuna volvié a sonreirle. Gand un concurso del Gobierno venezolano
para la construccion de un grupo de casas. Después le salieron mas trabajos: Una barriada
de viviendas de cincuenta casas en Tuparito para una Compania peirolifera y otras muchas
obras de importancia. En poco tiempo habia rennido una fortuna de 200 000 bolivares. Fué
entonces a Caracas, ya rico. Construyé casas en todas las zonas de la cindad, compro terre-
nos por los cuales nadie hubiera dado un bolivar. Actualmente el valor de ¢sos terrenos su-
ma cifras fantédsticas y Gagliardi, a quien todo el mundo llama ahora don Felipe, es multimi-
llonario. Solo en Caracas, donde reside, ha construido ya mas de 2.500 viviendas. Sus
edificios pequefios o grandes, se levantan por toda Venezuela y en sus terrenos hay yacimien-
tos de petrdleo todavia sin explorar.

Don Felipe, aquel pobre emigrante italiano, es hoy el mavor contribuyeute de Venezuela
y uno de los cindadanos mds eminentes del pais. Pero en el amor a la Patria y a sus compa-
triotas es donde resulta mas ejemplar la biografia de Gagliardi. Se ha hecho el protector de
todos los emigrantes italianos que llegan a Venezuela. ! -

Sélo tieneuna pasion: su tierra natal. En 1948 volvié a sualdea por primera vez desde
que sali6 de ella para ir a América, Gastd diariamente en obras de beneficencia un millén de
liras, es decir, la mitad de su renta diaria.

En el afio actual, Gagliardi ha vuelto a su aldea. Trae el proyecto de transformarla en
una villa modelo para lo cnal estd dispuesto a gastar centenares de millones de liras. Pero
Gagliardi quiere que el Gobierno preste contribucién a esas obras.

O el Gobierno nos ayuda —ha dicho— o nosotros lo haremos todo por nuestra cuenta,
pero en ese caso exigimos la indepencia. Haremos de Montesano una pequefia Repiublica
de San Marino.
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Varios consejos para convertirse
en un hombre amable

ODIFIQUE usted su caracter si éste no es bueno; pero no lo disfrace, porque
entonces no obtendrd los efectos apetecidos. Tal vez los consejos del doctor
Krausyen y las conclusiones de un pequefio Congreso de cientificos y psicélogos
de América puedan serle de alguna utilidad. Resumidos a puntos, estos son:
1.—Comer poca carne. No injerir alcohol. No trabajar por la noche y no cenar.

2.—Escuchar un poco de miisica alegre todas las mananas, al levantarse. (Cosa
que puede usted conseguir mediante un receptor de radio). Hacer algunos ejer-
cicios respiratorios con la ventana abierta. Tomar jugo de limén conagua y bi-
carbonato. Leer parte de un libro optimisma.

3.—Ordenar cuidadosamente los problemas cotidianos, segtin su importancia,
de mayor a menor. Atacarlos separadamente y dejar para la jornada siguiente aque-
llos que sean de mds facil resolucién.

4.—Practicar la <salida del espiritu> al sol aconseja en metifora Krausyen),
contra el morbo de la excesiva introspeccion. Se ¢ganan amigos viviendo mas
fuera que dentro». El espiritu un poco vagabundo adquiere una simpatia pareja
a la de esos seres un poco irresponsables.

5.—Discutir poco y procurar que la discusién discurra por caminos risuefios,

6.—Sembrar flores de vez en cuando y contemplar colores diversos durante
unos minutos.

7.—Crearse un hdbito de generosidad, regalando algo a alguien todos los meses.

Con estos consejos usted puede restarle dcido, si es que lo tiene, a su caréater
y convertirse en un hombre amado y simpético, segiin las conclusiones del Con-
greso de cientificos. En Espafia, recomendamos ademds, una copita de vino

de Jerez.
De «7 fechas»n, Madrid

@ Un buen anuncio

Un periédica americano ha publicade el anuncio siguiente: «Tengo el sentimiento de pariicipar
a mis amigos y conocidos que la muerte me ha arrebatado a mi querida esposa en el preciso mo-
mentoen que daba a [uz un nifie, para el cual busco un ama; mientras encuentro una nueva com-
paiiera de mi vido, joveny linda y que posea 200.000 délares para ayudarme a dirigir mi muy acre-
ditade establecimiento de ropa blanca, en el que he comenzadeo una liquidacién de existencias a

recios muy baratos antes de traslodarme o lo cosa que acabo de construir en el nimerc 174 de la
4 Avenida,donde alquilo mognfficas habitacionesy.

El ¢«Centro Graphigues, que reproduce el texto, dice que en un solo anuncio s¢ dan @ conacer
las siguientes cosas: Primerag, la muerfe de su mujer: segundo, el nacimienfo de un hijo; tercera, la
demanda de una amd de erfo; cuarta, ofrecimiento de matrimonio; quinta, reclemo comercial; sexta,
liquidacitn de existencias; séptima, cambio de domicilio, y octava, habitaciones que se alquilan,
Por lo tanto, la Direccidn del periddico considero o este anuntio prdctico y aprovechado.

17

Almacenes Tobaris

Biblioteca de Galicia




«Pulvus erit...»

Al célebre «Jaimifos le acaban de decir en
el colegio que después de la muerte seremos
polve. Y el nifie, preocupado, pregunta al
padre:

—;Oye, papd! ¢Es verdad que despues de
morirse se convierte uno en polvo?

—iPues claro, hijo!—responde el padre, que
no quiere meterse en disquisiciones aventura-
das.

— Enionces —sentencia <Jaimitos— tiene
que haber un muerto debajo de mi cama...

(De 1deal, Granada)

Diagndstico dubitativo

—Si es usted rico, le diagnosticaremos una
peritonitis gravisima; pero si no tiene dinero
fendrd que conformarse con unas anginas
ridiculas.

Desde el origen

Esperando turno para entrar habia varios
seiiores, todos con el cldsico pafiuelo atado a
la cabeza, excepto uno, gue lo llevaba atado al
fobillo y gque se lamentaba agarrdndose la
pierna.

Al pronto, un sefior le inferpela:

— /A usted no le duelen las muelas?

—No, sefior. A mi lo que me molesta es

la raiz.
(De las Provincias, Valencia)

iQue reclamonal

—No hay derecho a que usted me venda
esta leche sin nata de ninguna clase!

—Estd usted equivocada. St no encuentra
usted nata en la leche es parque llenamos
tanto las botellas que no queda espucio
para la nata.

(Do Stpe, Madrid}
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Vaya indirecta

Cierto caminante, al ver que un burro ata-
do a un carro no podia subir una cutesta, pres-
fdse espontdneamente a ayudar al pobre ani-
mal, para lo cual se puso a empujar una de
las ruedas. Al Uegar a la cima el carretero le
did las gracias y, amablemente, reconocio:

—Con tanta carga habria sido imposible
subir con un selo burro.

Uno de suegras

—¢Pero tiene usted valor de estar con ése
resfriado cavando en el jardin?

— Usted tiene la culpa, por decirle a mi
suegra gue me diera algo para sudar...

Razdn convincente

—La ha estrangulado primero, después la
ha decapitado y luego ha coriado el cddaver
en pedazos. ¢Por qué?

—/Qué se yo! Tal vez por distraerme. ¢ Us-
fed sabe, sefior juez, o aburrida que es lavida
en los pueblos?

{De Cucii, Madrid)

iQue salao!

— Pues el médico le ha recomendado a mi
mujer aires salados.

—¢Y qué, la has mandado a la playa?

—No, le he atado un arenque en el venti-

lador.

Problema resuelto

—;Qué? ¢Le gusta al <peque> el boxeo?
—No. Le ponemos los guantes para que no
se mela el dedo en la nariz.
(De Risa y Deporte, Madrid)

Mendigo filésofo

—¢A qué viene usted? (A pedir limosna?
—i Natural, sefiora! ¢O cree que he venido
a pedir su mano?
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